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Предисловие
В духе этой книги мне хочется вас убедить, информировать и мо-
тивировать одновременно, не нарушив баланс между этими тре-
мя задачами, — именно так Дмитрий Лазарев советует подходить 
к подготовке любого продающего сообщения, и я с ним совершенно 
согласен. 

Сначала немного истории. Я знаю Дмитрия уже более деся-
ти лет, слежу за его творческим путем — мы с ним работаем в од-
ной сфере, занимаемся корпоративным обучением и развитием. 
В последние три года наши пути пошли параллельными курсами, 
Дмитрий стал работать с нашими клиентами. По их отзывам, он 
способен за короткий тренинг дать очень много практического ма-
териала, подкрепив его примерами из своей тренерской деятель-
ности и своим личным опытом проведения успешных презентаций. 
В этой книге Дмитрий Лазарев обобщил весь свой накопленный 
опыт и щедро им поделился. 

Дмитрий очень четко определил задачу этой книги — расска-
зать, как сделать свою презентацию действительно продающей. Мне 
импонирует, что он не пытался объять необъятное, а сконцентриро-
вался на очень узком и, на мой взгляд, самом важном сегменте пре-
зентаций. Презентации для 1–10 человек с целью продажи! Ведь за-
чем еще мы делаем презентации? Бывают нюансы, но основная цель 
не меняется: нам нужно продать продукт, услугу, решение, себя, 
свою идею, ведь без продаж современный бизнес не существует.

Меня поражает тот факт, что до сих пор многие презентаторы 
видят свою задачу в пересказе характеристик и преимуществ своего 
продукта и сосредоточиваются на техниках завершения продажи. 
По-моему, сегодня даже домохозяйки знают эти трюки и не пове-
дутся на рынке на предложение продавца купить на 20% дешевле, 
но прямо сейчас. А ведь именно этот фокус до сих пор используют 



ДМИТРИЙ ЛАЗАРЕВ  /  КОРПОРАТИВНАЯ ПРЕЗЕНТАЦИЯ6

большинство продавцов. Другая распространенная ошибка — про-
давцы становятся навязчивыми «говорящими буклетами» или про-
сто озвучивателями слайдов. Кстати, эти живые брошюры обычно 
знают меньше информации, чем можно найти за три секунды в Ин-
тернете или прочитать в корпоративном буклете. Методы продаж 
двадцатилетней давности категорически изжили себя, любая ин-
формация доступна. Дмитрий очень хорошо пишет, что получить 
информацию о любом продукте мы можем в Интернете, а если хо-
тим изучить мнение клиентов, его можно узнать из блогов и на фо-
румах. Сейчас скорости в бизнесе настолько выросли, что ни у кого 
нет времени слушать «говорящую брошюру», поэтому либо ваши 
продавцы начнут реально создавать презентации, ценные для кли-
ента, и смогут пройти тест «готов ли клиент заплатить за встречу 
со мной», либо вам придется подумать о другом бизнесе!

Рекомендую обратить внимание на hints and tips от Дмитрия 
Лазарева. Не зря говорят, что дьявол в мелочах: Дмитрий делится 
своими мелкими ошибками, которые часто приводили к крупным 
неудачам, то есть к непродажам. А зачастую, не продав сегодня, 
вы уже не продадите никогда! Рекомендую внимательно отнестись 
к приведенным в книге жизненным примерам и переложить на 
свой бизнес. Уверен, внимательному и вдумчивому читателю это не 
составит никакого труда.

У нас в компании более пятнадцати человек работает в отделе 
корпоративных продаж. Прочитав книгу Дмитрия, я с большим удо-
вольствием предложил каждому сотруднику прочитать ее, потом 
мы устроили совместное обсуждение. Вам того же желаю. Уверен, 
что каждый из ваших сотрудников найдет в книге что-то интерес-
ное, что можно использовать в вашем бизнесе, и после этого вы, 
без сомнения, улучшите качество презентаций и количество ваших 
продаж!

Все коммодитизируется (извините за англицизм), становится 
одинаковым, роль продавца либо падает до нуля, либо возрастает 
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до небес. Если для вас и вашего бизнеса второй вариант — един-
ственный способ победить в конкурентной борьбе, эта книга для 
вас и для ваших сотрудников и коллег!

Владимир Соловьев,
президент EXECT Business Training

www.exectgroup.com





От автора
Для кого эта книга? Для людей, чей доход и карьера зависят от уме-
ния привлекать корпоративных клиентов. Для специалистов 
по продажам и профессионалов, продающих результаты своего тру-
да. Для тех, кто готовит и проводит продающие презентации для со-
трудников больших и малых компаний.

Много текстов написано отдельно про презентации и отдель-
но про продажи. Продающая презентация — пересечение этих 
сфер. Для того чтобы успешно проводить продающие презента-
ции, учитывающие специфику клиента, нужно обладать навы-
ками и продаж, и презентаций. И кстати, есть большая разница 
между простым публичным выступлением и продающей презен-
тацией.

Книга построена как практическое руководство. В ней после-
довательно разбираются основные элементы, из которых состоит 
продающая презентация корпоративному клиенту. В приложениях 
вы найдете необходимые формы для подготовки презентации.

Это издание я готовил летом на даче — и аналогия возникла со-
ответствующая: основы успешной работы в саду могут быть исполь-
зованы в продажах. Для того чтобы семена проросли, необходимо 
помнить о нескольких принципах.

1. Главный секрет — подготовленная почва. Она обеспечива-
ет семена необходимыми для роста питательными веществами. 
Мы видим лишь то, что прорастает над поверхностью, а бо льшая 
часть процессов скрыта от наших глаз. Даже самые лучшие семе-
на не взойдут на плохо возделанной земле. Ее обработка может за-
нять много времени, но только если вы позаботитесь о плодород-
ной почве, пожнете плоды своего труда. Другими словами, именно 
от того, насколько качественной будет подготовка, зависит, прорас-
тет ваша идея или нет.
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2. Чрезмерный полив вредит делу. Из-за избытка воды корни 
не могут укрепиться глубоко в земле. То же относится и к изли-
шеству в удобрениях: избыток уходит в листву, а не в плоды. Ка-
залось бы, хотим сделать как лучше, а получается, что мы перегру-
жаем клиентов. Продающая презентация, как и растение, требует 
строго дозированного количества информации.

3. Как бы вы ни старались, часть растений неизбежно погибнет. 
Опытный агроном морально готов к провалам и не принимает их 
исключительно на свой счет. Всхожесть семян определяется соот-
ношением выросших растений и общего посева; так же и с продаю-
щими презентациями: не каждая будет успешной, но стоит следить 
за статистикой.

Дмитрий Лазарев
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ЧАСТЬ I 



ПРЕЗЕНТАЦИИ,
КОТОРЫЕ 
ПРОДАЮТ





Глава 1

Что такое 
продающая 
презентация



Почему так важны 
навыки проведения 
продающей презентации?

Представьте себе генерального директора, владельца компании, 
которой он руководит уже 10 лет. Как думаете, сколько поставщи-
ков за эти годы делали для него презентации? Сколько людей вы-
тягивались перед ним в полный рост и вещали, вещали, вещали? 
Финансовые, аутсорсинговые, лизинговые, консалтинговые компа-
нии, банки и продавцы оргтехники. Не меньше 200–300 человек. 
Но если спросить его, скольких он запомнил, скорее всего, окажет-
ся, что можно сосчитать их по пальцам одной руки.

Мы запоминаем только два типа презентаций — выдающиеся 
и кошмарные. А какие забываем? Средненькие. Те, после которых 
говорим: «Ну, в  целом, нормально» (тем, кто хочет найти новый 
смысл этого слова, советую прочитать роман Сорокина «Норма»).

Я предлагаю вам научиться делать хорошо то, что другие дела-
ют плохо. Уметь провести выдающуюся презентацию действитель-
но важно.

Иногда мне возражают:
— Зачем? В нашей отрасли большинство тендеров выигрыва-

ются заранее, при помощи откатов и распилов. Презентация — это 
бессмысленный ритуал, который ни на что не влияет.
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Там, где нет реальной конкуренции, продающие презентации 
не нужны. Если в отрасли проходят одни договорные матчи, навыки 
презентации развивать незачем, и вы купили не ту книгу. Но если при-
ходится работать в конкурентных условиях и убеждать людей действо-
вать в желаемом вами направлении, тогда вы читаете ту самую книгу. 
И не верьте мифу, что презентатором нужно родиться. Это не так.

В России культура презентаций только зарождается. Современ-
ная образовательная система не готовит к реальной жизни: боль-
шинство людей покидают школу или институт, не умея продавать 
ни самих себя, ни результаты своего труда, ни тем более какие-либо 
продукты. Зачастую навыки презентации умещаются в одну строч-
ку резюме: «Владею программой PowerPoint».

Проблема в  том, что  многие вынуждены проводить продающие презентации, 
смутно представляя себе, что это, собственно, такое, не  имея нужных навыков 
и не пройдя соответствующий тренинг, копируя чужие, далеко не самые лучшие 
образцы и руководствуясь принципом «так принято».

Представления о презентации у нас весьма размытые. Под ней 
одновременно подразумевают и убеждение (лично, по телефону, 
в аудитории), и взаимодействие как с одним человеком, так и с ты-
сячной аудиторией, и слайды. Нужно определиться с терминоло-
гией. Что такое презентация? Доклад? Речь? Продажа продукта? 
Публичное выступление? Как назвать того, кто выступает? Оратор 
делал презентацию?

Часто, говоря о презентации, приравнивают презентацию 
к пуб личному выступлению. Действительно, если смотреть со сто-
роны, у этих явлений много общего. Но у них разные цели и разные 
способы достижения этих целей.

Многих раздражает, когда презентатор ведет себя как полити-
ческий оратор, хотя таковым не является. Не всегда то, что хорошо 
работает в публичном выступлении, применимо в продающей пре-
зентации.
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РАЗЛИЧИЕ ПРОДАЮЩАЯ ПРЕЗЕНТАЦИЯ ПУБЛИЧНОЕ ВЫСТУПЛЕНИЕ

Вид глазами 
презентатора

Их меньше, и они ближе Их больше, и они дальше 

Отношения Вы приходите к ним Они приходят к вам

Цели Убедить. Информировать. 
Мотивировать

Развлечь, научить, 
информировать…

Число участников Обычно 1–10 человек Обычно больше 10 человек

Зрительный 
контакт

Легко установить с каждым 
участником

Чем больше аудитория, 
тем труднее поддерживать

Тональность 
общения

Разговорный тон.
Вы ведете себя как в обычной 
жизни — не так формально 
и более расслабленно 

Когда вы доносите что-то тысяче 
человек с высокой трибуны, 
инстинкты подталкивают 
держаться и говорить более 
демонстративно 

Интимность Маленькие аудитории более 
сложные и «вязкие», чем боль-
шие: труднее концентрировать-
ся, поскольку индивидуальность 
участников заставляет думать 
о каждом из них

Большая толпа более анонимна, 
думать о каждом из слушателей 
приходится меньше, презентато-
ру легче 

Порядок 
задавания 
вопросов

В любой момент, на усмотрение 
участников.
Чем меньше группа, тем она 
больше склонна к вопросам 
невпопад 

Определяет выступающий 

Аудитория Коллектив, коллеги, команда, 
единомышленники, объединен-
ные как минимум одной общей 
целью и потребностями 

Разрозненная толпа, случайные 
по отношению друг к другу люди, 
отдельные личности, собранные 
в одном месте 

Потребности Как минимум одна общая Разные, индивидуальные 



Часть I. ПРЕЗЕНТАЦИИ, КОТОРЫЕ ПРОДАЮТ  /  Глава 1. ЧТО ТАКОЕ ПРОДАЮЩАЯ ПРЕЗЕНТАЦИЯ 19

РАЗЛИЧИЕ ПРОДАЮЩАЯ ПРЕЗЕНТАЦИЯ ПУБЛИЧНОЕ ВЫСТУПЛЕНИЕ

Протяженность 
во времени

Этап длительных взаимоотно-
шений 

Разовое мероприятие 

Регламент, правила 
и длительность

Задается ситуацией, вы не мо-
жете диктовать правила. При-
ходится подстраиваться 

Определяет выступающий 

Что такое 
продающая презентация

Существует много контекстов, в которых то, что делают люди, 
можно назвать презентацией. Мы будем говорить только об одном 
из них — о презентации с целью корпоративной продажи.

розничные продажи

самопрезентации

конференции

речи и тостылекции

семинары

совещания

КОНТЕКСТЫ

корпоративные продажи

митинги и выступления

Уточню, что я под этим подразумеваю.
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Продающая презентация — это один из этапов продажи продукта кор-
поративному клиенту, потенциальному или существующему.

Продукт — товар, услуга, идея, метод, способ, решение, 
или концепция, или комплексное решение — все вместе, собствен-
но то, что вы продаете корпоративным клиентам.

Продающая презентация не требует большого количества при-
сутствующих. В большинстве случаев она происходит в аудитории 
от трех до семи человек. Даже для аудитории, состоящей из одного 
человека, можно делать презентацию. Почему? Потому что иначе 
вы вынуждены общаться с клиентом по телефону и лишаете себя 
возможности влиять на него визуально. Вы воздействуете на него 
только голосом, а это не так эффективно. 

Как провести 
продающую презентацию 
для одного-единственного 
клиента, описано на стр. 161.

Продающая презентация, как правило, сопровождается слайда-
ми. По данным Университета Миннесоты1, презентатор, выступаю-
щий стоя и использующий слайды, оценивается аудиторией как:

1 Vogel D., Dickson G., Lehman J. Persuasion and the Role of Visual Presentation Support: 
The UM / 3M Study, 1986.
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— более профессиональный;
— более убедительный;
— вызывающий больше доверия;
— более интересный;
— лучше подготовленный.

Исследование, проведенное Университетом Пенсильвании2, 
показало, что, если вы делаете презентацию со слайдами, с вашим 
предложением согласится на 43% больше потенциальных клиен-
тов, и они будут готовы платить на 26% больше денег за тот же са-
мый продукт.

Выводы
 ● Продающая презентация — один из этапов продажи продукта 

корпоративному клиенту, потенциальному или существующему.

 ● Презентация отличается от публичного выступления. 
Для продающей презентации требуется другой подход.

 ● Используйте слайды: клиенты сочтут вас более профессиональ-
ным, убедительным и интересным, с большей вероятностью со-
гласятся с вашим предложением и будут готовы платить больше.

2 A Study of the Effects of the Use of Overhead Transparencies on Business Meetings: Wharton 
Applied Research Center, Wharton School, University of Pennsylvania, 1981.





Глава 2

Цель и задачи
продающей
презентации
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